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ABSTRAK 
 
Penelitian ini dilaksanakan terhadap freshgraduate Universitas Riau yang 
diwisuda pada periode tanggal  1-5 Oktober 2013 dengan tujuan untuk 
mengetahui bagaimana  Minat  Fresh Graduate   Universitas Riau Terhadap  
Profesi Sales. Populasi dalam penelitian ini adalah  freshgraduate dari 3 
Fakultas di Universitas Riau  yaitu Fakultas Ekonomi, FKIP dan Fisipol. 
Pemilihan 3 Fakultas ini sebagai responden karena memiliki jumlah 
mahasiswa terbanyak di Universitas Riau. Metode analisis yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah metode Deskriptif Kuantitatif regresi berganda 
dengan menggunakan SPSS versi 20.00. 
 
Variabel bebas yang digunakan adalah insentif, jenjang karir dan tantangan 
pekerjaaan, sedangkan variabel terikat minat terhadap profesi sales. Penelitian 
menunjukkan bahwa fresh graduate Universitas Riau kurang berminat terhadap 
profesi sales.Perlu berbagai usaha untuk meningkatkan minat  mahasiswa dan  
fresh graduate mengingat banyak orang- orang  berhasil saat ini justru memulai 
karirnya sebagai sales dan banyak dari wirausaha  sukses juga memulai karir 
sebagai sales serta  tidak dapat dipungkiri bahwa lowongan pekerjaan sebagai 
sales masih terbuka lebar. 
 
Kata Kunci : Minat Profesi Sales, Insentif , Jenjang Karir  dan                    
Tantanggan Pekerjaan 
 
PENDAHULUAN 
 
Kampus dapat menjadi  salah satu sumber untuk mendapatkan tenaga sales sudah 
tidak bisa dipungkiri lagi.  Kemudahan dan efisiensi adalah alasannya.  Para 
mahasiswa yang masih aktif kuliah dapat menjadikan  profesi ini sebagai  profesi 
yang menghasilkan dan yang paling mudah dilakukan dengan menyesuaikan  jam 
kuliah.  Tetapi di sisi lain profesi ini masih dianggap enteng (rendah) bagi  
sebagian mahasiswa atau bahkan mahasiswa masih belum tertarik untuk masuk ke 
profesi ini. Majalah Human Capital (HC) edisi Mei 2009 pernah memaparkan 
hasil survei tentang profesi sales di mata fresh graduate. Salah satu pertanyaan 
yang diajukan adalah: Apakah Anda berminat melamar pekerjaan sebagai sales ? 
Ternyata, 80% responden menyatakan tidak berminat menjadi sales dengan alasan 
yang  bervariasi.  
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Ada yang berpendapat bahwa profesi sales melelahkan, sales adalah pekerjaan 
rendah, perlu kerja keras, dan banyak target. Sisanya 20% berminat melamar 
pekerjaan sales lantaran mengharap insentif besar dan tertarik dengan 
tantangannya. Data yang dikeluarkan laman Jobstreet.Com, dari 10 spesialisasi 
pekerjaan, sales merupakan pekerjaan yang paling banyak dibutuhkan perusahaan, 
10 spesialisasi tersebut, total lowongan untuk sales adalah 19%, disusul financial 
dan bangkir sebesar 18%, sementara IT/komunikasi dengan jumlah 13%.  
Lowongan pekerjaan sebagai sales banyak tersedia, tetapi sepi peminat, karena itu 
perusahaan sulit mencari karyawan bagian penjualan. Hal ini disebabkan oleh 
image sales adalah kejar target, gaji tidak tetap, stressnya tinggi, dan sebagainya.  
Padahal pekerjaan sales merupakan pekerjaan yang paling cepat naik jabatan dan 
bagus untuk lulusan baru.  Hal ini berbeda dengan  di luar negeri, profesi sales 
adalah pekerjaan bergengsi dan banyak diminati. Fenomena para fresh graduate 
yang kurang meminati profesi sales terjadi karena sebagian masyarakat masih 
berpandangan bahwa profesi sales cenderung negative.  Terjadi generalisasi oleh 
masyarakat yang mungkin pernah  mendapat pengalaman kurang menyenangkan 
saat berinteraksi dengan sales.  Akhirnya  sales sering dikonotasikan sebagai 
pengganggu  kenyamanan. Stigma ini yang menjadi salah satu sebab kurangnya 
minat dan rasa bangga seorang fresh graduate terhadap profesi sales.  (Widyarso). 
 
Dari uraian pada latar belakang di atas, maka permasalahan yang dapat 
diidentifiksi adalah “ Bagaimana insentif, jenjang karir  dan tantangan pekerjaan 
mempengaruhi minat   Universitas Riau terhadap  profesi sales” Tujuan penelitian 
ini adalah untuk mengetahui persepsi  fresh graduate di Fakultas  Ekonomi, FKIP 
dan Fisipol   Universitas Riau mengenai profesi sales dan mengetahui faktor  yang 
lebih berpengaruh yang  menjadikan profesi sales menarik bagi mereka. 
Penelitian ini diharapkan dapat memberi masukan bagi perusahan untuk lebih 
memberikan informasi dan pemahaman kepada para mahasiswa, terutama para 
freshgraduate tentang profesi sales, insentif apa yang diberikan dan tantangan 
pekerjaan seperti apa yang akan dihadapi oleh seseorang yang berprofesi sales.  
Bagi mahasiswa penelitian ini diharapkan bisa membuka cakrawala berpikir lebih  
luas  terhadap profesi  sales. 
 
Minat adalah suatu keadaan dimana seseorang mempunyai perhatian terhadap 
sesuatu dan disertai keinginan untuk mengetahui dan mempelajari maupun 
membuktikan lebih lanjut. (Wagito, 1981). W. S. Winkel (1983) mengatakan 
bahwa minat adalah kecenderungan yang agak menetap untuk merasa tertarik 
pada bidang tertentu dan merasa senang berkecimpung dalam bidang itu.  
Sedangkan Witherington (1983) menyatakan minat adalah kesadaran seseorang 
terhadap suatu objek, seseorang, suatu soal atau situasi tertentu yang mengandung 
sangkut paut dengan dirinya atau dipandang  sebagai sesuatu yang sadar.  
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Timbulnya minat dari diri seseorang juga dapat didorong oleh adanya motivasi 
sosial yaitu mendapatkan pengakuan dan penghargaan dari lingkungan 
masyarakat dimana seeorang berada, sedangkan faktor emosional memperlihatkan 
ukuran intensitas seseorang dalam menananm perhatian terhadap suatu kegiatan 
atau obyek tertentu. 
 
Berawal dari prinsip manajemen ilmiah, Frederick W. Taylor mempraktekkan 
penggunaan insentif individu dan kelompok untuk meningkatkan produktivitas. 
Pendekatan ini ternyata telah banyak membawa organisasi mencapai keberhasilan 
dalam mencapai tujuannya, dimana dengan diterapkannya sistem insentif akan 
membedakan penghasilan para anggota organisai pada jenis dan tingkat pekerjaan 
yang sama. Ada 4 cara yang dapat diterapkan untuk menetapkan rencana insentif 
bagi karyawan, antara lain senioritas, rencana insentif untuk tenaga operatif, 
rencana insentif untuk tenaga administratif dan manajer serta sistem saran             
( Wilson Bangun, 2012) 
 
Insentif yang dibayarkan kepada sales atau yang berkaitan dengan kegiatan 
pemasaran dikaitkan dengan kinerja penjualan individu dan kelompok. 
Pendapatan karyawan bagian penjualan sangat tergantung pada jumlah produk 
yang dijual, dinyatakan dengan kinerja penjualan. Karyawan yang dapat menjual 
melampaui target penjualan  yang ditetapkan perusahaan akan  memperoleh 
tambahan penghasilan. Penetapan kriteria bagi tenaga penjual membutuhkan 
kriteria dan ukuran kinerja yang jelas agar mereka termotivasi. Biasanya, 
penghargaan insentif yang diterima para karyawan bagian penjualan dalam bentuk 
gaji,sebagian lainnya menerima komisi atau kombinasi keduanya (Wilson 
Bangun, 2012). Pembayaran insentif yang paling popular pada bagian penjualan 
adalah komisi, yaitu penghargaan yang diterima karyawan penjualan atas 
banyaknya jumlah produk yang dijual. Komisi merupakan pendapatan yang 
diterima karyawan penjualan atas jasa mereka untuk menjual suatu produk 
tertentu. Komisi yang diterima dapat berbentuk komisi langsung, gaji ditambah 
komisi dan bonus. 
     
Karir adalah perjalanan yang dilalui seseorang selama hidupnya. Pada umumnya 
yang mempengaruhi karir seseorang adalah: keluarga, lingkungan, pendidikan, 
saran-saran mengenai sumber karir, peran karyawan itu sendiri. Faktor jenjang 
karir bagi tenaga penjual ini karena setiap manusia yang bekerja tentu 
mendambakan adanya peningkatan dan kemajuan karier mereka. Dengan adanya 
kesempatan untuk maju yang tersedia bagi tiap tenaga penjual akan memberikan 
motivasi, dorongan untuk lebih berusaha agar dapat mencapai peningkatan karier 
mereka. Organisasi yang mendisain program  karier dengan  baik akan memiliki  
tenaga kerja dengan  harapan-harapan  yang lebih realistis dan career tracking 
systems yang mana akan memperkecil kemungkinan tenaga-tenaga kerja  terbaik  
meninggalkan  organisasi  karena  tidak  adanya  kesempatan  karier  yang  cukup 
(Robbins, 1989; George & Jones, 2000) 
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Karir  dikenal  sebagai  sejarah  pekerjaan  seseorang  atau  serangkaian  posisi  
yang dipegangnya selama kehidupan kerja. Menurut Handoko (1991), jenjang karir 
adalah pola pekerjaan-pekerjaan  berurutan  yang  membentuk  karier  seseorang.  
Individu  yang  kompeten dalam mengelola karier dan yang memiliki sasaran 
dan rencana yang baik untuk mencapainya, tampaknya  lebih  banyak  memiliki  
motivasi  untuk  berprestasi  dan  lebih  memiliki  tujuan dibanding orang lain. 
Mereka lebih bermanfaat bagi organisasi dan mereka sendiri memiliki 
kemungkinan yang lebih besar untuk berhasil. Perusahaan yang menyediakan 
kesempatan yang memuaskan untuk maju dalam karier dapat mendorong   tenaga  
penjual  bekerja  lebih  baik  untuk  mencapai  prestasi  dengan  harapan 
memperoleh   kesempatan   untuk   naik   jabatan   (Handoko,1991).   George   &   
Jones   (2000) menyatakan bahwa satu aspek dari pekerjaan yang sangat 
memotivasi para tenaga kerja tidaklah terlalu  terkait  dengan  pekerjaan  yang 
dimiliki  saat ini melainkan  pada rangkaian  pekerjaan yang diharapkan oleh 
tenaga kerja tersebut dalam sepanjang kariernya. Jenjang karier yang ada (career  
opportunities)  dari  suatu  pekerjaan  atau  serangkaian  pekerjaan  merupakan  
sumber motivasi yang sangat penting bagi banyak orang untuk makin 
berprestasi  lebih tinggi dalam rangka untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhannya. 
 
Tantangan pekerjaan dapat digambarkan sebagai sejauh mana pekerjaan adalah 
merangsang dan menarik.  Sebuah tema umum dalam literatur penelitian adalah 
bahwa karyawan berkeinginan untuk memiliki pengalaman kerja yang mencakup 
pekerjaan yang menantang dan merasa yakin bahwa pekerjaan seperti itu 
berpengaruh dalam peningkatan dan efektivitas organisasi. 
Tantangan pekerjaan menyoroti pentingnya faktor pekerjaan atau karakteristik 
pekerjaan dalam memahami banyak aspek kehidupan organisasi. Fokus pada 
faktor-faktor pekerjaan yang memungkinkan organisasi untuk mengembangkan 
desain praktik dan program yang akan meningkatkan kinerja karyawan. Faktor 
pekerjaan termasuk sejumlah dimensi, beberapa di antaranya (seperti tingkat 
tinggi dan otonomi yang substansial pada berbagai aspek pekerjaan) bergabung 
untuk menghasilkan tantangan pekerjaan. 
 
Tantangan pekerjaan adalah karakteristik kuat yang terkait erat dengan 
pengembangan karir, kepuasan kerja intrinsik, komitmen organisasi, motivasi, 
pemberdayaan, dan pencapaian tujuan pribadi.Tantangan pekerjaan merupakan 
sikap penting bagi jiwa karyawan pada tahap awal karir mereka. Organisasi harus 
menyadari bahwa menyediakan karyawan dengan pekerjaan menantang pada 
tahap awal karir dapat menjadi penting untuk mencapai keberhasilan karir 
kemudian. Mengingat perkembangan terakhir dalam pekerjaan misalnya: 
globalisasi, teknologi informasi, reorganisasi, transisi ke ekonomi pengetahuan, 
fokus pada pengalaman kerja menjadi tak terelakkan. Hal ini telah meningkatkan 
minat pada faktor-faktor pekerjaan seperti tantangan pekerjaan, yang baru-baru ini 
dianggap sebagai dimensi dari budaya organisasi.  
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Setiap pemasar berhadapan dengan tantangan yang berbeda.  Berikut adalah 
tantangan-tantangan beserta solusi yang diberikan  (Sarah Goliger) : 
 
1)   Generating Awareness and Driving Traffic 
Para marketer harus mendapatkan perhatian dari konsumen dan mendapatkan 
orang-orang yang tertarik pada bisnis, produk ataupun jasa yang ditawarkan.  
Banyak para pemasar menghadapi tantangan tidak memiliki cukup banyak 
jumlah konsumen yang tertarik, sementara yang lain tidak tahu media  mana 
yang harus mereka focuskan  pada usaha mereka dalam menghasilkan 
pengembalian tertinggi. Untuk mempertahankan  jumlah prospek yang 
tertarik  lebih tinggi, para pemasar butuh untuk secara umum lebih peduli 
melalui media-media yang bervariasi yang bernilai bagi pemasar. 
2)   Targeting effectively 
Target merupakan komponen kunci dari aspek pemasaran.  Untuk lebih 
efektif dalam pentargetan, satu hal yang terpenting, para pemasar butuh 
melakukan pengidetifikasian  pembeli untuk menentukan siapa yang 
melakukan pembelian. Hal yang bisa dilakukan para pemasar adalah 
mengembangkan gambaran secara detail target konsumen melalui 
pensegmentasiaan konsumen berdasarkan demografi, identifikasi kebutuhan 
konsumen, dan mengembangkan perilaku yang didasarkan pada profil 
konsumen. 
3)   Using Social Media to Generate Customers and Revenue 
 Pemasaran bergerak melalui  banyak  perubahan, terutama dekade belakangan 
ini.  Pemasaran focus pada perubahan dari media cetak ke media online.  Hal 
ini disebabkan teknologi sudah mengenalkan banyak tools/alat yang dapat 
membuat komunikasi kepada konsumen lebih efisien dan efektif.   Media 
social  telah muncul sebagai hal yang dominan dalam  komuniasi dua arah  
dan umpan balik secara bersamaan.   
 
Istilah profesi yang sering dipakai secara umum berasal dari bahasa Yunani yakni 
professues yang berarti kegiatan atau pekerjaan yang dihubungkan dengan 
sumpah atau janji yang bersifat religious, sehingga ada ikatan batin bagi 
seseorang yang memiliki profesi tersebut untuk tidak melanggar dan memelihara 
kesucian profesinya. Berdasarkan kamus besar bahasa Indonesia  profesi adalah 
bidang pekerjaan yang dilandasi pendidikan keahlian (keterampilan, kejuruan, 
dsb) tertentu. Ciri profesi menurut Harahap adalah ; 1) memiliki bidang ilmu yang 
ditekuninya yaitu yang merupakan pedoman dalam melaksanakan 
keprofesionalannya; 2) memiliki kode etik sebagai pedoman yang  mengatur 
tingkah laku anggotanya dalam profesi itu; 3) berhimpun dalam suatu organisasi 
resmi yang diakui oleh masyarakat/pemerintah.;4) keahliannya dibutuhkan oleh 
masyarakat.; 5) bekerja bukan untuk motif komersil tetapi didasarkan kepada 
fungsinya sebagai kepercayaan masyarakat. 
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METODE PENELITIAN 
 
Penelitian ini dilakukan dengan menganalisis bagaimana pandangan fresh 
graduate tentang profesi sales  dengan menggunakan metode kuantitatif yang 
kemudian akan digunakan desain  analisis deskriptif untuk menjelaskan pola 
hubungan antara satu variabel dengan variabel lainnya. Objek penelitian adalah 
freshgraduate Fakultas Ekonomi, Fisipol dan FKIP   Universitas Riau 
yang diwisuda pada periode tanggal  1-5 Oktober 2013, dengan sampel 
Fekon sebanyak  73 orang , Fisipol 41 orang  dan 56 orang 
freshgraduate  FKIP Universi tas Riau.  Data primer diperoleh dari 
pengamatan langsung, pengisian kuesioner. Sedangkan data sekunder diperoleh 
dari buku, jurnal, artikel-artikel, internet dan literatur terkait lainnya. Rancangan 
uji hipotesis dilakukan dengan bantuan program SPSS versi 20. 
 
Model yang digunakan dalam penelitian ini adalah Regresi Linier Berganda,             
yaitu : 
a.Y  = a +b1X1+b2X2 
X1 = insentivea      = konstanta 
X2 = jenjang karirb1 b2 = koefisien regresi 
 
b.Y  = β0 + β1 X1+ β2 X3 
X3 = tantangan pekerjaanβ1 β2 = koefisien regresi 
β0  = konstanta 
 
Dalam penelitian ini juga dilakukan : Uji Validitas, Uji Normalitas, Uji 
Multilinieritas dan Uji Heteroskeditas. Uji validitas digunakan untuk mengukur 
sah atau valid tidaknya suatu kuisioner. Uji validitas dilakukan dengan 
membandingkan nilai r hitung dengan r tabel. Jika r hitung > r tabel maka alat 
ukur yang digunakan dinyatakan valid dan sebaliknya, jika r hitung < r tabel maka 
alat ukur yang digunakan tidak valid.  Hasil perhitungan menunjukkan seluruh 
item pernyataan dinyatakan valid. Diketahui nilai Cronbach Alpha seluruh 
variabel berada diatas angka 0,6. Artinya adalah bahwa alat ukur yang digunakan 
dalam penelitian ini reliabel atau dapat dipercaya. 
 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah data yang digunakan dalam model 
regresi, variabel independen dan variabel dependen atau keduanya telah 
berdistribusi secara normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki 
distribusi data normal atau mendekati normal. Berdasarkan pengujian yang 
dilakukan, diperoleh hasil uji normalitas sebagai berikut :  
 Angka yang signifikan uji Kolmogorov-Smirnova  sig. > 0,05 menunjukan data 
berdistribusi normal. Kemudian sebaliknya, angka signifikan uji  Kolmogorov-
Smirnova  sig. < 0,05 menunjukkan data tidak berdistribusi normal. 
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Uji multikolineritas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
ditemukan adanya korelasi antara variabel independen. Model yang baik 
seharusnya tidak terjadi korelasi yang tinggi diantara variabel bebas. Berdasarkan 
aturan variance inflation factor (VIF) dan tolerance, maka apabila VIF melebihi 
angka 10 atau tolerance kurang dari 0,10 maka dinyatakan terjadi gejala 
multikolinearitas. Sebaliknya apabila nilai VIF kurang dari 10 atau tolerance lebih 
dari 0,10 maka dinyatakan tidak terjadi gejala multikolinearitas. Berdasarkan 
pengujian yang dilakukan  diketahui nilai variance inflation factor (VIF)  < 10 
dan tolerance > 0,10. Maka dinyatakan tidak terjadi gejala multikolinearitas 
dalam model regresi. Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah 
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual pengamatan satu 
ke pengamatan yang lain berbeda. Jika varians dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan lain tetap disebut homokedastisitas. Model regresi yang baik adalah 
yang homokedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas. 
 
Salah satu cara untuk mengetahui ada tidaknya heteroskedastisitas dalam suatu 
model regresi linear berganda adalah dengan melihat grafik scatterplot antara nilai 
prediksi variabel terikat yaitu SRESID dengan residual error yaitu ZPRED. Jika 
tidak ada pola tertentu dan titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu 
Y, maka tidak terjadi heterokedastisitas.  
 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis variabel Insentif,  jenjang karir  dan 
Tantangan Pekerjaan  Terhadap Minat Freshgraduate  Universitas Riau pada 
Profesi Sales  dengan menggunakan regresi linier berganda. Analisis ini tidak 
hanya melihat seberapa besar pengaruh dari variabel independen, tetapi juga dapat 
melihat arah dari pengaruh tersebut. Karakteristik responden yang digunakan 
dalam penelitian ini yang meliputi : jenis kelamin dan jurusan atau program studi. 
 
Tabel 1 :   Karakteristik Responden Berdasarkan   Jenis Kelamin 
 
Fakultas Pria % Wanita % 
Ekonomi 26 35,6 47 64,4 
Fisipol 15 36,6 26 63,4 
FKIP 15 26,80 
41 73,20 
Sumber : Data Olahan 2013 
 
Tabel diatas  menginformasikan bahwa sebagian besar responden  adalah wanita. 
Karakteristik wanita akan memberikan persepsi yang berbeda terhadap  insentif, 
jenjang karir dan tantangan pekerjaan sebagai sales. Responden dalam penelitian 
ini cukup bervariasi jika dilihat dari program studi yang dipilih. Fresh graduate 
Fekon  berjumlah 73 orang, yang terdiri dari 35,6 % (26 orang ) laki-laki dan 64,4 
% (47 orang) wanita.  
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Responden Fisipol  didominasi oleh freshgraduate dari program studi Ilmu 
Komunikasi sebesar 56,1% , Hub. Internasional 14,6% , Adm Bisnis 9,8 %, IP 4,9 
%, Adm Negara 14,6%. Sedangkan responden FKIP sangat bervariasi berasal dari 
prodi Sejarah 39,3%, PMIPA 5,4 %, PGSD 5,4 %, Bahasa 33,9 %, Pendidikan 
Ekonomi 1,8 % dan IPS 14,3 %. 
 
Pengaruh Insentif terhadap Minat pada Profesi Sales 
 
Menurut Heidjrahman Ranupandojo dan Suad Husnan (1984 : 1) :Insentif adalah 
pengupahan yang memberikan imbalan yang berbeda karena memang prestasi 
yang berbeda. Dua orang dengan jabatan yang sama dapat menerima insentif yang 
berbeda karena bergantung pada prestasi. Insentif adalah suatu bentuk dorongan 
finansial kepada karyawan sebagai balas jasa perusahaan kepada karyawan atas 
prestasi karyawan tersebut. Insentif merupakan sejumlah uang yang di tambahkan 
pada upah dasar yang di berikan perusahaan kepada karyawan. Variabel insentif 
diukur dengan indikator: mengetahui insentif sebagai sales cukup besar, 
mengetahui berbagai jenis insentif yang dapat diterima oleh sales, mengetahui 
bahwa pembayaran insentif selalu tepat waktu dan mengetahui bahwa insentif 
memiliki sistem yang teratur. Berdasarkan rekapitulasi tanggapan respoden dapat 
dilihat seberapa besar pengetahuan freshgraduate FISIP Universitas Riau terhadap 
insentif tenaga sales, diketahui bahwa secara umum freshgraduate  sudah 
mengetahui sedikit  kejelasan tentang insentif untuk tenaga sales baik untuk hal 
yang positif maupun negatifnya. 
 
Hasil analisis data, menunjukkan hasil bahwa variable insentif mempengaruhi 
minat seseorang dalam memilih  sebuah pekerjaan.  Insentif bagi seseorang 
merupakan stimulus  untuk berperilaku. Manusia bekerja berharap memperoleh 
sesuatu dari pekerjaannya. Hasil penelitian menunjukkan bahwa insentif 
mempengaruhi minat  para freshgraduate untuk memilih profesi sales sebagai 
pekerjaan mereka di masa yang akan datang.   
 
Walaupun demikian , pemaparan yang terdapat pada  uraian sebelumnya 
menunjukkan bahwa ada beberapa hal yang harus menjadi perhatian yakni masih 
cukup banyaknya  responden yang belum mengetahui bahwa insentif yang 
diberikan kepada seorang sales yang produktif cukup besar.  Jenis-jenis insentif 
yang akan diterima seorang sales yang produktif juga belum banyak diketahui dan 
dipahami oleh sebahagian besar responden. Sedangkan pemahaman ketepatan 
waktu pemberian insentif juga banyak yang belum diketahui responden.  Terakhir 
yang menjadi perhatian penting adalah system pemberian insentif bagi para sales 
yang juga belum diketahui dengan baik  oleh responden. Kondisi ini maka pihak 
perusahaan atau pihak fakultas perlu meberikan peningkatan wawasan kepada 
para mahasiswa baik semasa perkuliahan maupun pada saat sebelum para 
freshgraduate meninggalkan kampus, melalui seminar ataupun workshop yang 
diadakan di tingkat prodi, maupun fakultas.   
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Usaha ini diharapkan dapat membuka wawasan para mahasiswa bahwa ada 
sebuah profesi jika ditekuni dengan bersungguh-sungguh akan menghasilkan 
income yang tidak sedikit dan profesi sales dapat dijadikan sebuah profesi untuk 
jangka panjang dan membanggakan. 
 
Jenjang Karir terhadap Minat Freshgraduate Universitas Riau pada profesi 
sales 
 
Variabel Jenjang Karir diidentifikasi berdasarkan 3 (tiga) pernyataan/indikator 
yaitu kejelasan karir, objektifitas Penilaian dan memiliki perencanaan karir. 
Apabila dilihat rata-rata skor tanggapan responden berdasarkan interval kelas 
kategori, dapat disimpulkan dari keempat pernyataan atau indikator pada variabel  
jenjang karir tenaga sales, memiliki rata-rata 3,34  yang termasuk kedalam 
kategori tanpa pendapat yang berarti bahwa secara umum responden belum 
memiliki pengetahuan dan informasi yang cukup terkait dengan jenjang karir 
sebagai sales. Sejauh ini yang diketahui bahwa  sales tidak memiliki jenjang karir 
yang jelas dan pengetahuan tentang profesi sales hanya sebatas sales yang 
menjual kepada salah satu atau  beberapa skala industri tertentu dimana 
konsumen atau decision maker  akhir belum tentu pengguna langsung dari barang 
yang dijual, misalnya sales alat teknik, alat-alat kesehatan, mesin,  chemichal dan 
sebagainya.  
 
Spesifikasi sales lainnya yang diketahui  adalah direct sales  yaitu sales yang 
menawarkan barang atau jasa langsung kepada  pemakai barang atau jasa yang 
dihasilkan, contohnya salesman motor/mobil, salesman  asuransi jiwa.  
Selanjutnya adalah  sales retail atau distribusi, yaitu sales yang menjual barang 
atau jasa kejalur distribusi seperti toko, agen, perusahaan distributor, dealer 
maupun pasar-pasar modern. Terbatasnya pengetahuan dan informasi yang 
diperoleh   terkait dengan jenjang karir sales menyebabkan responden kurang 
memiliki pengetahuan bahwa seorang sales “bisa” menduduki karir yang bagus 
karena perusahaan tempatnya bekerja sudah memiliki  suatu  program 
pengembangan karir  dan  juga menerapkan  sistem  penilaian yang objektif untuk 
promosi. 
 
Setiap orang memiliki harapan untuk dapat berkarier dan mendapat kesempatan  
pengembangan karier dalam bekerja. Menjalankan profesi sebagai sales untuk 
sebagian orang yang memahaminya merupakan peluang karier yang sangat bagus. 
Namun tidak demikian bagi mahasiswa lulusan  Universitas Riau. Hanya sedikit 
mahasiswa yang tahu tentang prospek karier dan adanya perencanaan karier yang 
jelas jika mereka menjalankan karier pada profesi sales di berbagai perusahaan, 
Anehnya justru banyak mahasiswa yang berpendapat bahwa penilaian karier 
untuk para sales sering tidak objektif. Hal inilah yang menyebabkan rendahnya 
minat mahasiswa untuk memasuki dunia kerja yang diawali kariernya menjadi 
seorang sales. 
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Tantangan pekerjaan terhadap Minat Fresh graduate Universitas Riau pada 
Profesi Sales. 
 
Tantangan pekerjaan dapat digambarkan sebagai sejauh mana pekerjaan adalah 
merangsang dan menarik. Menantang pekerjaan memberikan kesempatan untuk 
memperkuat, mengembangkan, dan mempelajari keterampilan yang berlaku untuk 
dunia kerja. Sebuah tema umum dalam literatur penelitian adalah bahwa 
karyawan berkeinginan untuk memiliki pengalaman kerja yang mencakup 
pekerjaan yang menantang dan merasa yakin bahwa pekerjaan seperti itu 
berpengaruh dalam peningkatan dan efektivitas organisasi. Indikator pada variabel 
ini adalah: mengetahui jam kerja sales cukup padat, beban kerja dan tanggung 
jawab yang besar, target kerja sales, dan keterampilan yang harus dimiliki sales. 
Skor rata-rata jawaban resonden untuk  variabel tantangan pekerjaan adalah 2,73  
dari responden Fisipol dan 3,09  dari responden FKIP. Skor ini berada dalam 
rentang kriteria tanpa Pendapat. 
 
Hasil ini memberi makna bahwa rerata responden belum memahami adanya 
tantangan pekejaan yang harus dihadapi oleh seorang tenaga sales (profesi sales). 
secara umum responden  belum mengetahui bahwa  sebagai sales memiliki jam 
kerja yang cukup padat, dimana terkadang untuk memprospek seorang konsumen 
mengharuskan seorang sales bekerja diluar jam kerja normal karena harus 
menyesuaikan kesediaan waktu calon konsumen tersebut. Disamping itu juga  
terkait dengan  kurangnya pengetahuan  responden tentang beban kerja  dan 
tanggungjawab yang besar  sehingga memerlukan kerja keras dalam rangka 
mencapai target penjualan. 
 
Adanya target penjualan yang harus dicapai oleh seorang sales mengharuskan  
mereka memiliki berbagai keterampilan “ how to make closing sales” Tantangan 
pekerjaan merupakan sebuah kondisi pekerjaan yang dapat menarik dan 
menstimulus tindakan seorang pekerja.  Hasil uji t  menunjukkan hasil bahwa 
tantangan pekerjaan memberikan pengaruh dan signifikan terhadap minat para 
freshgradute  Universitas Riau terhadap profesi sales. Ini bermakna bahwa 
tantangan kerja menjadi factor yang akan menentukan apakah seorang 
freshgraduate akan memilih atau tidak memilih profesi sales sebagai pilihan 
profesi mereka di masa yang akan datang.  Namun demikian, jika dilihat dari hasil 
olahan data masih cukup banyak responden yang belum memahami tentang 
tantangan kerja yang akan dihadapi jika mereka memilih profesi sales sebagai 
awal karir atau sebagai mata pencaharian mereka kelak.  
 
Dari hasil analisis data yang tercantum pada analisis secara deskriptif , responden 
masih banyak yang belum mengetahui dan memahami bahwa jam kerja yang 
harus dilalui oleh para sales cukup padat.  Beban kerja dan tanggungjawab 
pekerjaan pada profesi sales juga tergolong berat dan ini membutuhkan kerja 
keras untuk mendapatkan hasil yang diinginkan, namun hal ini belum dipahami 
oleh sebagian besar responden.  
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Target kerja yang tinggi diberikan perusahaan kepada salesforce dan harus 
memiliki keterampilan menjual juga belum dipahami oleh sebagian besar 
responden.    
 
Analisis Regresi Linear Berganda 
 
Dalam pengolahan data dengan menggunakan persamaan regresi linear berganda, 
dilakukan beberapa tahapan untuk mencari hubungan antara variabel independen 
dan variabel dependen. Dalam proses menganalisa data yang diperoleh dalam 
penelitian ini, digunakan bantuan program software SPSS versi 20.00 baik 
menentukan besarnya korelasi dan persamaan regresi linear berganda yang 
dihasilkan dari masing-masing variabel. Hasil korelasi dan regresi linear berganda 
dari masing-masing variabel yang diteliti  adalah sebagai berikut : 
1. Pengaruh Insentif dan Jenjang Karir terhadap Minat Freshgraduate                   
FEKON Universitas Riau. 
Y = -0,133 + 0,791 X1 + 0,151 X2 
Persamaan regresi diatas menunjukkan koefisien regresi dari  b1, b2 bernilai 
positif.  
Hal ini menunjukkan variabel-variabel bebas apabila ditingkatkan maka akan 
menimbulkan peningkatan pada variabel terikatnya artinya : 
a. Nilai a = -0.133 menunjukkan bahwa jika insentif dan jenjang karir  dibernilai 
0 (nol) maka Minat Freshgraduate pada profesi Sales  sebesar - 0.133 
b. Nilai b1 = 0.791 menunjukkan bahwa apabila nilai variabel insentif (X1) 
ditingkatkan sebesar satu satuan,  maka variabel Minat  mengalami 
peningkatan sebesar 0.791, dengan asumsi variable jenjang karir  tetap. 
c. Nilai b2  = 0.151  menunjukkan Bahwa Apabila Nilai Variabel Jenjang Karir  
(X2) ditingkatkan sebesar satu satuan,  maka variabel Minat  mengalami 
peningkatan sebesar 0.151 dengan asumsi variable insentif tetap. 
d. Standar error (e) merupakan variabel acak dan mempunyai distribusi 
probabilitas. Standar error (e) mewakili semua faktor yang mempunyai 
pengaruh terhadap Y tetapi tidak dimasukan dalam persamaan. 
 
2. Pengaruh Insentif dan Tantangan Pekerjaan Terhadap Minat Freshgraduate 
Fisipol Universitas Riau : 
      Y = 0.075 + 0.231 X1 + 0.745X3 
 
Dari persamaan regresi diatas menunjukkan koefisien regresi dari a, b1, b2 bernilai 
positif. Hal ini menunjukkan variabel-variabel bebas apabila ditingkatkan maka 
akan menimbulkan peningkatan pada variabel terikatnya artinya : 
a. Nilai β0 =0.075 menunjukkan bahwa jika insentif dan tantangan pekerjaan 
dbernilai 0 (nol) maka Minat Freshgraduate pada profesi Sales  sebesar 0.075 
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b. Nilai β1 = 0.231 menunjukkan bahwa apabila nilai variabel insentif (X1) 
ditingkatkan sebesar satu satuan,  maka variabel Minat  mengalami 
peningkatan sebesar 0.231, dengan asumsi variable tantangan kerja tetap. 
c. Nilai β2 = 0.745 menunjukkan Bahwa Apabila Nilai Variabel Tantangan 
Pekerjaan  (X2) ditingkatkan sebesar satu satuan,  maka variabel Minat  
mengalami peningkatan sebesar 00.745, dengan asumsi variable insentif tetap. 
c. Standar error (e) merupakan variabel acak dan mempunyai distribusi 
probabilitas. Standar error (e) mewakili semua faktor yang mempunyai 
pengaruh terhadap Y tetapi tidak dimasukan dalam persamaan. 
 
3. Pengaruh Jenjang Karir dan Tantangan Pekerjaan terhadap Minat 
Freshgraduate FKIP Universitas Riau padaprofesi Sales 
      Y = 0.350 + 0.300 X1 + 0.852 X2 
 
Dari persamaan regresi diatas menunjukkan koefisien regresi dari a, b1, b2 bernilai 
positif. Hal ini menunjukkan variabel-variabel bebas apabila ditingkatkan maka 
akan menimbulkan peningkatan pada variabel terikatnya artinya : 
a. Nilai a = 0.350 menunjukkan bahwa jika Jenjang Karir dan Tantangan 
Pekerjaan  bernilai 0 (nol) maka Minat Freshgraduate pada profesi Sales  
sebesar 0,350 
b. Nilai b1 = 0.300 menunjukkan bahwa apabila nilai variabel Jenjang Karir  (X1) 
naik 1 satuan  maka variabel Minat  mengalami peningkatan sebesar 0.300 
satuan 
c. Nilai b2 = 0.852 menunjukkan bahwa apabila nilai variabel Tantangan 
Pekerjaan  (X2) naik 1 satuan maka variabel Minat  mengalami peningkatan 
sebesar 0.852 satuan 
d. Standar error (e) merupakan variabel acak dan mempunyai distribusi 
probabilitas. Standar error (e) mewakili semua faktor yang mempunyai 
pengaruh terhadap Y tetapi tidak dimasukan dalam persamaan. 
 
Uji Koefisien Determinasi (R2) 
 
Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar variasi  
pengaruh simultan atau keseluruhan variabel X terhadap variabel Y. Untuk 
mengetahui seberapa besar pengaruh variable  X dengan Y dapat dilihat pada 
tabel berikut ini : 
a. Nilai regresi (R2) sebesar 0,467. ini berarti pengaruh variabel X (Insentif dan 
Jenjang Karir ) adalah sebesar 46,7 % terhadap variabel Y (minat terhadap 
profesi sales) freshgraduate Fakultas Ekonomi Universitas Riau , sedangkan 
sisanya   dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
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b. Nilai regresi (R2) sebesar 0.903. ini berarti pengaruh variabel X (Insentif dan 
tantangan Pekerjaan ) adalah sebesar 90,3% terhadap variabel Y ( minat 
terhadap profesi sales) fresh graduate Fisipol Universitas Riau, sedangkan 
sisanya  sebesar 9,7% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam 
penelitian ini. 
c. Nilai regresi (R2) sebesar 0.671. ini berarti pengaruh variabel X ( jenjang Karir 
dan Tantangan Pekerjaan)  adalah sebesar 67,1 % terhadap variabel Y  ( Minat 
terhadap profesi  sales) fresh graduate FKIP Universitas Riau, sedangkan 
sisanya  dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
 
Uji F (Uji Simultan) 
 
Uji F digunakan untuk melihat pengaruh  Variabel bebas secara simultan  
terhadap variabel terikat . Cara yang dilakukan yakni  dengan membandingkan 
antara F hitung dengan F tabel. Jika F hitung > F tabel maka Ho ditolak dan Ha 
diterima, Namun jika F hitung < F tabel maka Ha ditolak dan Ho diterima. 
Adapun hipotesis dalam koefisien regresi secara simultan adalah : 
a. Insentif dan Jenjang Karir secara simultan berpengaruh  signifikan terhadap 
minat Fresh graduate Fakultas Ekonomi Universitas Riau pada profesi sales. 
b. Insentif dan tantangan pekerjaan  secara simultan berpengaruh signifikan 
terhadap Minat Freshgraduate Fakultas Ilmu Sosial dan Politik Universitas 
Riau pada profesi sales. 
c.  Jenjang Karir dan tantangan pekerjaan secara simultan berpengaruh signifikan 
terhadap minat Fresh graduate FKIP Universitas Riau pada profesi sales 
  
Uji t (Uji Parsial) 
 
Uji t digunakan untuk menguji koefisien regresi secara parsial dari variabel 
independennya, apakah masing-masing variabel independen berpengaruh terhadap 
variabel dependen. Caranya adalah dengan membandingkan antara t hitung 
dengan t tabel. Jika Jika t hitung > t tabel maka Ho ditolak dan Ha diterima, 
namun jika t hitung <  t tabel maka Ha ditolak dan Ho diterima. 
1. Insentif ,diketahui nilai t hitung (7,076) > t tabel (1,400) dan sig 0,000 < 
0,05. Artinya adalah bahwa insentif berpengaruh signifikan terhadap minat 
Freshgraduate Fakultas Ekonomi Universitas Riau pada profesi sales, 
sedangkan pada variabel jenjang karir diketahui nilai t hitung (1,560) > t 
tabel (1,400) dan sig 0,123> 0,05. Artinya adalah bahwa Jenjang karir 
berpengaruh signifikan terhadap Minat Freshgraduate Fakultas Ekonomi 
Universitas Riau pada profesi sales. 
2. Untuk variabel insentif diketahui nilai t hitung (4,335) > t tabel (2,724)  dan 
sig 0,000 < 0,05. Artinya adalah bahwa Insentif berpengaruh signifikan 
terhadap minat Freshgraduate Fakultas Ilmu Sosial Universitas Riau pada 
profesi sales sedangkan pada variabel Tantangan pekerjaan, Diketahui nilai 
t hitung (11,677) > t tabel (2,724) dan sig 0,000 < 0,05.  
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Artinya adalah bahwa tantangan pekerjaan berpengaruh signifikan terhadap 
Minat Freshgraduate Fakultas  Ilmu Sosial Universitas Riau pada profesi 
sales. 
3.  Diketahui nilai t hitung (0,341) < t tabel (1,674) dan sig 0,734 > 0,05. Artinya 
adalah bahwa Jenjang karir tidak berpengaruh signifikan terhadap Minat 
Freshgraduate FKIP Universitas Riau pada profesi sales, sedangkan untuk 
variabel tantangan Pekerjaan diketahui nilai t hitung (9,613) > t tabel (1,674) 
dan sig 0,000 < 0,05. Artinya adalah bahwa Tantangan pekerjaan 
berpengaruh signifikan terhadap minat Freshgraduate FKIP Universitas Riau 
pada profesi sales. 
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